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existente para la instalación de un centro de entretenimiento de karting en la 
ciudad de Piura, cuya finalidad es ofrecer una novedosa y sana alternativa de 
entretenimiento. Cabe resaltar que en Piura no existen centros similares como el 
propuesto. El estudio comprende un progresivo desarrollo en diferentes etapas: 
analizar la realidad problemática actual, la recopilación bibliográfica y su 
posterior revisión. La investigación es no experimental de tipo descriptivo y mixta, 
ya que para la recolección de datos se usaron elementos cuantitativos y 
cualitativos; además es transversal dado que la toma de datos se efectuó en 
periodos progresivos dentro de un horizonte temporal determinado. Por ello, para 
fundamentar la propuesta se realizó y se llevó a cabo una encuesta de 384 
personas dentro de la ciudad de Piura, el criterio que se plasmó en el instrumento 
fue de fundamental valor para el avance de esta investigación, donde se pudo 
conocer el perfil del consumidor, determinar el nivel de la oferta y de la demanda, 
investigar el nivel de precios que estaría dispuesta a pagar la demanda. Luego 
del registro de los datos se procesaron estadísticamente usando el programa 
SPSS, obteniendo así el mejor resultado en la elaboración de mapas, 
correlaciones y análisis de interpretación de la información plasmada en la 
presente investigación. 








This thesis was conducted to assess the viability of existing market for the 
installation of a karting entertainment center in the city of Piura, which aims to 
provide a new and healthy alternative entertainment. Significantly, there are no 
similar facilities as proposed in Piura. This study comprises a progressive 
development at different stages: analyze current problems reality, the 
bibliography and later review. This research is descriptive and experimental of 
mixed type, since data collection for quantitative and qualitative elements were 
used; is also cross because data collection was carried out in progressive periods 
within a given time horizon. Therefore, to substantiate the proposal was made 
and carried out a survey of 384 people in the city of Piura, the approach was 
reflected in the instrument were of vital importance for the development of this 
research, which could meet the consumer profile, determine the level of supply 
and demand, investigate the level of prices that would be willing to pay the claim. 
After recording the data were processed statistically using the SPSS program, 
obtaining the best result in the mapping, correlation and analysis of interpretation 
















El Karting viene a ser una disciplina en el campo del deporte, enfocado en 
el automovilismo, en donde se toma en cuenta los karts, vale decir, es 
un vehículo que dispone de un motor terrestre multiplaza o monoplaza sin 
cockpit o techo, sin suspensiones, sin embargo, con los respectivos elementos 
de carrocería o sin ellos; así mismo cuenta con cuatro ruedas que están 
alineadas y en contacto directo con el suelo. Cabe mencionar, que trabaja sobre 
circuitos que llevan por nombre kartodromos. Es vital mencionar, que el kartismo 
se considera como el entrenamiento de pilotos para el desarrollo profesional. 
La producción peruana se incrementó a 5.7 por ciento en el segundo 
trimestre 2019, en donde el Producto Bruto Interno (PBI) creció por 15 trimestre 
de manera consecutiva, reportó el Instituto Nacional de Estadística e Informática 
(INEI). 
Piura ubicada al norte del Perú, que se conoce por contar con un clima 
cálido; actualmente ha logrado un enorme crecimiento económico en el ámbito 
regional interanual correspondiente a 2,0 por ciento vinculado con las áreas que 
lo constituyen, en el primer cuatrimestre de 2019, reportó el Banco de Reserva 
del Perú (BCRP). 
El 69.9% de los ciudadanos es considerado en la parte económica muy 
activa, en donde el 96.3% se encuentran en condición de ocupados en la 
actualidad, de la mano con el área de pesquería, minería y agricultura con un 
31% logran el crecimiento elevado, de acuerdo a cifras INEI (2018). 
Cada día que pasa se percibe que el crecimiento en la economía está 
avanzando en la región de forma próspera y acelerada, de igual manera se 
percibe que son de mínima cantidad los centros de entretenimientos de condición 
sana y seguros, en la cual se pueda disfrutar momentos agradables en junto a la 
familia o amistades cercanas. 
Actualmente, los momentos de ocio están relacionados de forma directa 
a los dispositivos electrónicos, dentro de los cuales se ubican los conocidos “Play 
Station”, los celulares y reproductores DVD, y hasta el computador, que en el 





herramientas, causa desunión entre las personas, reducen el tiempo que los 
individuos disponen para conseguir el intercambio social. 
La rutina diaria en las ciudades es más rápido y ocupado cada día que 
pasa; esto es una de las causas principales del estrés. Ante este panorama, en 
estos días las personan viven un auge en las empresas dedicadas al rubro del 
entretenimiento, tiempo libre, entre otros. Los clientes potenciales de actividades 
de diversión tienen con mayor frecuencia, el deseo de ser partícipes de manera 
activa en la ejecución de la actividad, el cual permite el fomento de las diversas 
propuestas del turismo que incluye deporte y aventura. 
En la región existen diferentes competencias vinculadas a la velocidad 
automovilísticas que abarcan las carreras conocidas como piques alrededor de 
la playa Colán y sumado a ello las carreras de autos en Sullana. Cabe 
mencionar, que ambos acontecimientos cuentan con bastante acogida de 
personas que disfruta al máximo este deporte y de igual forma diversas familias 
quienes eligen estos eventos para disfrutar un día unidos; estos elementos 
generan una demanda sorprendente de dichos productos cada día. 
Dicho panorama motiva proponer la implementación de un centro de 
recreación de karting, ya que a través de esta herramienta se puede conocer si 
logra reunir la totalidad de los requisitos fundamentales para la instauración de 
un centro de recreación de karting en Piura, se determinaría por medio un 
planteamiento de negocio.  
En la actualidad se percibe que el kartismo se encuentra en crecimiento 
en el Perú, disponiendo de diversos kartódromos, vale decir, tres en Lima, 
mientras que Cuzco y Arequipa cuentan con uno, con un enorme éxito y acogida 
de público, contando con campeonatos nacionales de esta disciplina. 
La idea se centra en brindar satisfacción a dicho público y familias que 
anhelan divertirse de forma sana y que de igual manera les agrade la velocidad, 
otorgando a través de este emprendimiento, una sensación que causa mucha 
emoción y adrenalina que sienten al observar a los pilotos, quienes tienen 
admiración en las diversas competencias; se anhela que los consumidores al 
encontrarse al mando de un kart les permita considerar como un sueño, en aras 





 La presente investigación se ha planteado como problema general 
¿Existe viabilidad de mercado para la instalación de un centro de entretenimiento 
de karting en la ciudad de Piura? Como preguntas específicas se plantearon 
¿Cuál es la oferta actual de centros de entretenimiento en la ciudad de Piura?; 
¿Cuál es la demanda para el centro de entretenimiento de karting en la ciudad 
de Piura?; ¿Cuál es el nivel de precios que estaría dispuesto a pagar la demanda 
para hacer uso del centro de entretenimiento de karting? 
Las empresas dedicadas al entretenimiento en el transcurso del tiempo 
han ido evolucionando en las ciudades principales del país. La ciudad de Piura, 
considerada una de las ciudades que se caracteriza por mayor expansión 
comercial y las personas son en el ámbito económico activos, cuenta con un 
segmento de mercado que no han encontrado satisfacción, por tal razón resulta 
conveniente brindar una alternativa novedosa. 
La justificación del presente trabajo de investigación se fundamenta que 
actualmente se percibe un incremento en el ámbito económico en Piura, de igual 
manera se observa que son mínimos los centros que generan entretenimiento 
seguros y sanos, en la cual las personas pueden disfrutar momentos agradables 
junto a la familia o amistades bastante cercanas. La idea se centra en generar 
satisfacción a dichas personas que anhelan divertirse de forma sana y que les 
agrade la velocidad. La ejecución de este proyecto contribuirá a tener 
conocimiento del mercado de Piura sobre las personas que demandan y sus 
necesidades fundamentales correspondiente a los momentos libres, de igual 
manera a los que ofertan y corroborar si resulta factible o no dicho proyecto con 
el fin de lograr su posterior realización, tratando de evitar pérdida de tiempo, así 
como de dinero. 
De la misma forma, se presenta una argumentación de forma práctica ya 
que realiza un planteamiento de una alternativa nueva para las personas, así 
como familias que anhelan una forma de entretenimiento totalmente diferente a 
lo común otorgado en la ciudad, en la cual perciban la emoción y adrenalina 
generada por la velocidad que producen los karts, el cual se puede apreciar en 





que incluyen los karts, obteniendo bastante captación y acogida de personas que 
















El objetivo general de la investigación fue: Determinar la viabilidad de 
mercado para la instalación de un centro de entretenimiento de karting en la 
ciudad de Piura. Como objetivos específicos se encuentran los siguientes: 
Determinar la oferta actual de centros de entretenimiento en la ciudad de Piura; 
Definir el volumen de la demanda de clientes que asistirán a este negocio en la 
ciudad de Piura; Definir el nivel de precios que estaría dispuesto a pagar la 
demanda y Describir el perfil del potencial cliente del centro de entretenimiento 





II. MARCO TEÓRICO 
 
Ugaz (2008) llevó a cabo el estudio denominado Creación de una empresa 
de multiasistencia para hogares piurano. Lo importante de este trabajo es la 
fundamentación de la factibilidad y utilidad del desenvolvimiento de la 
organización que brinda servicios. Como evidencia a lo percibido previamente se 
Cabrera y Contreras (2011) llevaron a cabo la investigación cuya 
denominación es Estudio de mercado para determinar la viabilidad de instalar un 
centro recreacional en el distrito de Las Lomas – Piura, para la Universidad César 
Vallejo en la ciudad de Piura, el propósito tuvo que ver con efectuar 
investigaciones que contribuyan a obtener conocimiento si hay alternativas de 
mercado para conseguir la instauración de un centro de recreación en el distrito 
de las Lomas. Mediante el análisis de los resultados conseguidos con una 
muestra de 378 habitantes de las Lomas, se pudo conocer que la mayoría de las 
personas encuestadas participaron en algún momento de reuniones sociales, 
tanto en un grupo, como con familia y amistades; los lugares en los cuales con 
frecuencia han asistido son diversos, logrando destacarse los restaurantes, 
domicilios de amistades, en el domicilio o en un lugar recreativo. Así mismo, se 
pudo conocer que sus competidores fundamentales se ubican en las afueras de 
la ciudad de las Lomas, manifestándose de esa forma una competencia directa, 
cabe mencionar que dentro de ellos se considera a Casa Club, El Mirador, El 
Chilalo y Atlantic. 
Camacho (2012) desarrolló el trabajo de investigación cuya denominación 
es Estudio de mercado para determinar la viabilidad de un crematorio en la 
ciudad de Piura 2012, para la Universidad César Vallejo de la ciudad de Piura, 
se tuvo como objetivo brindar una alternativa novedosa de inhumación que 
incluye la cremación, donde se puede conseguir una mejora mucho mejor frente 
a situaciones familiares complejas. Se logró determinar una muestra de 384 
individuos, obteniendo una conclusión que las personas tienen un buen concepto 
sobre el servicio de cremación, sin embargo, no tiene mucho conocimiento 
mucho del tema, por tal razón se sugirió implantar una publicidad que permita 





han empleado técnicas de planeamiento estratégico en aras de fijar estrategias 
y metas que tendría en consideración el individuo o personas que desee 
establecer una empresa con estas características; así mismo, se efectuó, en 
base a estimaciones y variaciones de la demanda, un estudio de procedimientos, 
que llegó a ser el punto de inicio para definir competencias direccionada a los 
trabajadores, con el cual se unirá y dispondrá en el grupo de trabajo, y poder 
concluir en un análisis de la parte financiera que otorgue datos en números de 
forma concreta. En la parte final de toda la información recabada, se logró 
corroborar que en su segundo año, la empresa, tendrá que conseguir las metas 
establecidas y logrará ser un negocio con rentabilidad exitosa y debidamente 
preparado para luchar con los competidores, o competencia futura si no los 
hubiera en dicho circunstancia. 
Cordova, Cajahuaringa, y López (2012) realizaron la investigación titulada 
Estudio de factibilidad para la instalación de un Bar de tipo Flair bar chears en el 
distrito de Huancayo. Dicho estudio pretende realizar un planteamiento de 
inversión en aras de crear una empresa que cuente con novedades en el 
mercado Huancaíno; el proyecto “FLAIR BAR CHEARS”, se centra en dar a 
conocer a la población características novedosas, vale decir, el “Flair” que viene 
a ser una técnica diferente de preparación de tragos, tomando en cuenta la 
atractiva y entretenida práctica de malabarismo, usando botellas que tienen 
como contenido los diversos ingredientes del trago que se está preparando. 
Viene a ser una idea que lo trabajan en distintos lugares del mundo, sin embargo, 
en el Perú no se toma en cuenta. Se tuvo como conclusión, referente al beneficio-
costo demuestra que las ventajas conseguidas son mayores que los costos, 
razón que corrobora la utilidad del proyecto. De este trabajo de investigación se 
pretende considerar la manera de la empresa, la estructura y algo principal, el 
sistema de control de la entidad y de los colaboradores. 
Rivera (2012) llevó a cabo el estudio Mini Geeks: Centro de 
Entretenimiento Educativo tecnológico para niños entre 3 y 7 años – Lima 2012. 
En dicho trabajo llegó a presentar una propuesta de generar valor a Mini Geeks, 
que abarca un lugar de recreación en el campo de la educación, enfocado en 
niños entre 3 y 7 años de edad de los NSE B y C, quienes radican en los distritos 





Lima Metropolitana. El factor que resulta innovador es el empleo de tecnología 
avanzada y moderna, elemento fundamental en aras de motivar el 
desenvolvimiento de inteligencias y habilidades diversas en los clientes. El 
incremento se vincula en apertura de mayor cantidad de zonas comerciales en 
Lima y provincias. En dicha tesis, se rescata la estrategia de costos en un preciso 
acontecimiento que se efectúa en el lugar de recreación, logrando que se realice 
ciertos lapsos de tiempo y marque la diferencia. 
Melo (2010) llevó a cabo el Estudio de Factibilidad para instalar El 
restaurante el Hornito en la ciudad de México D.F., México. El estudio de 
factibilidad da a conocer la aplicación de diversos análisis en la cual se pueda 
evidenciar la factibilidad de instaurar el restaurante, cuya finalidad abarca la 
actividad de vender barbacoa. Con respecto al objetivo de efectuar esta 
investigación de mercado consiste en corroborar la viabilidad del restaurante 
mediante la cuantificación del público insatisfecho de barbacoa en la Colonia del 
Valle Centro. Lo fundamental de dicho trabajo tiene que ver con la obtención de 
información real de los clientes, evaluar el tamaño de la demanda que siente 
insatisfacción, definir la competencia indirecta y directa, tener conocimiento de 
los precios tomados en cuenta y saber los diversos aspectos que son de sumo 
interés para los clientes potenciales. 
Peláes (2011) llevó a cabo la investigación cuyo título es el Estudio de 
factibilidad para la creación de un centro de entretenimiento con servicio de juego 
de bolos bowling, en la ciudad de Loja. Dicho estudio efectuado presenta como 
objetivo una evaluación e investigación profunda, la cual permitirá la instauración 
de una zona de entretenimiento para las familias bajo techo, en la ciudad 
previamente indicada. Se intenta fundamentalmente realizar un análisis de la 
actual coyuntura de los negocios que otorgan entretenimiento; en el primer 
análisis se consigue justificar la idea nueva de negocio que se basa en la 
oportunidad que hay al no contar con competidores; con respecto a las 
conclusiones se percibe que la ciudad no dispone de lugares de entretenimiento 
con bolos que permita complacer las necesidades de recreación y 
entretenimiento, en las cuales las personas puedan acudir. Dicha investigación, 
intentaba conseguir a ese nuevo segmento de mercado con la instauración de 





respecta a este proyecto se considerará estudiar la oferta referente a lugares 
que brindan recreación y cómo se define su carencia, así como el beneficio que 
esta organización conseguiría al instaurar el lugar de entretenimiento.  
Acosta (2009) realizó la investigación cuyo título es el Estudio de 
factibilidad para la construcción y puesta en funcionamiento de un parque infantil 
en Charallave, estado de Miranda, Caracas, Venezuela. Dicho trabajo presenta 
el objetivo de definir la viabilidad económico técnico del trabajo que abarca la 
actividad de construir y desarrollo de un Parque para niños, que se ubica en 
Charallave estado Miranda. Con respecto a las conclusiones, se determina que 
el proyecto tiene factibilidad técnica, de mercado y económico-financiera, en 
consecuencia, se sugiere su realización. De dicho trabajo, se puede tomar en 
cuenta las estrategias posibles que se emplearían en aras de marcar diferencia 
con los otros lugares de recreación y parques para niños que existen 
actualmente, otorgando un servicio diferenciado que pueda atraer la mayor 
cantidad de clientes potenciales, logrando diferenciarse con otras 
organizaciones de centros de recreación que existen en la región. 
Jiménez (2006) llevó a cabo el Estudio de mercado de una empresa 
Ecoturística en el estado de México. El trabajo es una investigación de mercado 
del parque ecoturístico “Presa del Llano” de la Comunidad Indígena San 
Jerónimo Zacapexco, en el Estado de México, el cual tiene como objetivo general 
tener conocimiento de la demanda de productos y servicios que requieren los 
usuarios del parque ecoturístico, donde se define la información que permita 
innovar, crear, y conseguir que sea más atractivo, logrando cubrir los anhelos y 
exigencias de los consumidores. Referente a la conclusión se percibe que esta 
investigación contribuyó a representar el segmento de mercado que efectúa 
visitas al parque ecoturístico “Presa del Llano”, los cuales son consumidores que 
sus orígenes son principalmente del estado de México, dentro de ellos jóvenes 
que cuentan con ingresos bajos y una formación media superior, que se acercan 
en compañía de familiares o amistades que consiguen transportarse en 
vehículos de su propiedad; así mismo,  tienen conocimiento de los servicios y 
productos que permiten ubicar en la zona ecoturística y donde la mayoría no 





correcta a excelente la calidad; los que llegaron a consumir y que sumado a ello, 
calificaron relacionado al precio de correctos a cómodos.  
Cajas y Luna (2010) efectuaron el trabajo de investigación cuyo título es 
Proyecto de Factibilidad para la creación de una pista de karting en la ciudad de 
Azogues en el año 2010 en la ciudad de Cuenca, Ecuador. En lo referente al 
proyecto de la implementación del circuito de karting en la ciudad de Azogues, 
se instauró tomando en consideración que la ciudad no dispone de un tipo de 
recreación similar, a partir de esta forma de pensar se puede manifestar que el 
trabajo Karting presentado como una opción que permita invertir en una 
microempresa es viable y se puede ejecutar desde las diversas formas de pensar 
y no solamente que existe probabilidad, sino por el contrario se garantiza que el 
mismo podrá ser efectivo en el periodo corto brindando al lugar una pista de 
Karting, encargada de satisfacer los requerimientos de los clientes potenciales. 
Este trabajo de investigación permite comprender los diversos factores que 
constituyen una investigación de mercado: ventas y finanzas, marketing, 
operaciones, recursos humanos, en aras de poder aplicarlo en el estudio. 
Espinoza (2008) desarrolló el Proyecto de Go karts en la ciudad de 
Morelia, México. Dicho estudio intenta realizar un análisis sobre la condición de 
entretenimiento que experimenta la ciudad de Morelia en el año 2008 y otorgarle 
una respuesta brindando un servicio innovador con la instauración de una 
escuela, especificando la ventaja en la parte financiera y social que otorgaría 
dicho proyecto. A través del plan de inversión se consiguió realizar la 
presentación de un proyecto de investigación que consiguió analizar la viabilidad 
financiera y económica, técnica y lograr el funcionamiento de un kartodromo; con 
este trabajo se intenta brindar a los turistas y morelianos una prestación de nivel 
elevado, con mucha innovación y marcar la diferencia en el servicio de diversión. 
En dicha investigación de mercado se llegó a corroborar que el servicio contaría 
con total satisfacción, debido a que más del 90% de las personas se encuentra 
en apertura total y disponibilidad para acudir y hacer uso constante del servicio. 
La información que otorga este trabajo a la investigación es la manera de brindar 
el servicio de recreación de karting, los cuales son los usuarios fundamentales, 






 Al analizar al ámbito económico, se permite simplificar el estudio 
conservando todos los elementos constantes menos el precio; en consecuencia, 
se define un vínculo entre el precio o valor y la cantidad solicitada de un servicio 
Vilar (2005) elaboró la investigación cuyo título es la Implantación de una 
empresa de karting: viabilidad y explotación en la ciudad de Comillas, Madrid, 
España. Dicho proyecto efectuado presenta como objetivo definir a través de la 
investigación del mercado la implantación de una pista de Karting. Tomando en 
cuenta una nueva idea, se ha instaurado de manera minuciosa y extensa un 
proyecto empresarial, en la cual, muy aparte de estar constituido, intenta efectuar 
un renacimiento en frutos de la actualización y construcción de la instauración, 
que podrá generar una enorme utilidad para la organización y de igual forma 
conseguir ser una referencia en el entorno de recreación, como cualidad a las 
probabilidades que se pretenden originar. Dicho trabajo aporta al estudio un plan 
de factibilidad que se utiliza como orientación para iniciar una indagación sobre 
cuáles son los factores positivos en los que se define el éxito de la empresa, 
como las normas de seguridad que se debe aplicar. 
Referente al marco teórico, al hablar de demanda, se hace mención al 
número de servicios o bienes requeridos o anhelados en un definido mercado 
que cuenta con una economía a un precio determinado. (Parkin y Esqueviel, 
2001) 
La demanda que un individuo, empresa, familia o un cliente, en general 
dispone de un definido servicio o producto que se puede vincular por un enorme 
número de elementos que definirán el número de producto requerido. (Andrade, 
2005) 
Hay ciertos factores son las preferencias del cliente, el conocimiento que 
posee del servicio o producto a través del cual siente atracción, sus costumbres, 
la capacidad monetaria del consumidor para costear por el servicio o producto, 
el modelo del producto en selección y la facultad de adquisición, vale decir, el 
provecho o la ventaja que el servicio o bien le brinde, la capacidad monetaria del 
cliente para costear por el servicio o producto, el precio, la existencia de un 





En el mercado, los clientes demuestran su anhelo y los productores 
pretenden conseguir rentabilidad al ofertar bienes que los compradores o 
o producto. Este vínculo es conocido con el nombre curva de demanda en la cual 
la pendiente de la curva es un punto indispensable que se tiene que estudiar.  
 En resumen, la ley de la demanda evidencia que existe un vínculo inverso 
entre el precio y la cantidad requerida de un servicio o bien durante una precisa 
situación; esto llega a indicar, si el precio de un producto se incrementa, la 
demanda debido a ésto se reduce; por otro lado, si el precio del producto se 
reduce, la demanda tendrá tendencia a incrementar (existen ciertas excepciones 
a esta ley, todo dependerá del producto del que se esté tratando). 
Al hacer referencia sobre la oferta, se menciona a la cantidad de servicio, 
bienes o producto que otorgan a los consumidores tratando de cumplir con unos 
requisitos definidos. El precio viene a ser uno de los requisitos esenciales que 
define el nivel que abarca la oferta de un definido producto en un mercado. 
(Krugman y Wells, 2006)  
El tamaño que se ofrece de un servicio o bien abarca la cantidad que los 
que producen pretenden vender a través de un tiempo definido, a un precio 
específico. La cantidad que se ofrece no es fundamentalmente la misma, que en 
consecuencia se logrará vender. En ciertas ocasiones, la cantidad que se ofrece 
es mucho mayor que la cantidad requerida, de tal manera que la cantidad que 
se compra es mucho menor a la que se ofrece. (Parkin y Esquivel, 2006) 
La pendiente de la curva de oferta, de la misma forma que en la curva de 
demanda, viene a ser un factor indispensable a estudiar. Dicha pendiente 
evidencia cómo se incrementa o redice la oferta frente a una reducción o un 
incremento del precio del producto. Esto se identifica como la “elasticidad” de la 
curva de oferta.  
La ley de la oferta define que, ante un incremento en el precio de un 
producto, la oferta que pueda existir de dicho bien aumentará; vale decir, los 
productores de servicios y bienes van a disponer de un estímulo fundamental 
para otorgar los productos al grupo de clientes durante un lapso de tiempo, 





consumidores estén requiriendo; vale decir, que demanden el producto. Dicha 
demanda y oferta de productos presentes, trabajan como factores que permiten 
definir finalmente los precios, en donde se deben intercambiar las existencias. 
(Zikmund y Babin, 2009) 
Si la empresa llega a asumir la curva de oferta y la curva de demanda de 
un producto similar, se lograría sobreponer las dos curvas en una misma 
representación gráfica y lograr que éstas se puedan interceptar en un punto. 
Dicho punto, se conoce como el punto de equilibrio del mercado para el producto 
estudiado. Este tipo de cuadro de demanda caracterizado por un gráfico en una 
curva de demanda, conserva el resto de forma constante, como los gustos, las 
rentas de las familias y los precios de diversos productos. (Zikmund y Babin, 
2009) 
 Viabilidad viene a ser el trabajo que define el éxito o fracaso de un trabajo 
partiendo de una diversidad de acciones de negocio planificado para idear 
productos o servicios que puedan satisfacer preferencias, establecer precios, 
fomentar, y distribuir a los mercados, con el propósito de conseguir los objetivos 
de la entidad (Hamilton y Paredes, 2005).  
 El estudio de la factibilidad como primera etapa se investiga las 
probabilidades que otorga el mercado, probables consumidores, sectores que 
generan mayor rentabilidad, los costes de aplicación, la factibilidad técnica y la 
probable competencia. El establecimiento de esta táctica es bastante profundo, 
con desafíos y obliga iniciar de un análisis anticipado de la factibilidad en el 
mercado de un trabajo en estudio. (Fernández, 2004)  
La investigación de mercado radica en el diseño sistemático que abarca 
recolectar, analizar, presentar información y descubrir de forma relevante sobre 
una condición de mercadotecnia detallada, al que se enfrenta la empresa. 
(Kotler, 2008) 
Es la actividad que relaciona a consumidores y público con la organización 
mediante la información, el cual se emplea para realizar una identificación y 
definición de problemas y oportunidades de mercado; para crear, refinar y 





La investigación de mercado, viene a ser, un soporte para la dirección 
superior, sin embargo, no llega a garantizar una solución excelente en todas las 
situaciones, por el contrario, es una guía que ayuda solo a la orientación para 
dar acceso a al comportamiento en los negocios y que al mismo tiempo intentan 
disminuir al mínimo, el margen de error probable.  
La investigación de mercado abarca reunir, analizar, planificar y 
comunicar de forma sistemática la información relevante para el panorama de 
mercado específico que experimenta una empresa (Randall., 2003) 
La investigación de mercado de igual forma se determina de la siguiente 
forma: Recopilar, analizar y presentar la información para contribuir a la toma de 
decisiones y a evaluar las actividades de marketing. (Kotler et al, 2004) 
Los tipos de investigación de mercado pueden ser cuantitativos o 
cualitativos. Con frecuencia se emplea al inicio del trabajo, es decir, se conoce 
de forma escaza sobre la situación. Se emplean entrevistas de forma individual 
y minuciosas o conflictos con grupos reducidos para realizar un análisis de la 
del desarrollo del mismo. Dicho de otra forma, la investigación de mercado es 
una pieza clave de mercadeo que contribuye y permite el acceso fácil a la 
obtención de información, resultados que de una u otra manera tendrán que ser 
analizados y procesados a través de elementos estadísticos y de esa manera 
conseguir la acogida o por el contrario no, cierto producto dentro del grupo de 
consumidores. 
El estudio de mercado se origina como una falencia del marketing y que 
resulta imposible solucionar a través de otra metodología. Al efectuar un estudio 
de este tipo viene a ser muy costoso, en muchas ocasiones complejos de llevar 
a cabo y en la mayoría de los casos se necesita contar con tiempo y abnegación 
de muchas personas.  
Para contar con un mejor panorama en lo relacionado a la toma de 
decisiones en aras de solucionar las falencias de marketing se emplea una 
herramienta superior de auxilio, entre ellas, la investigación de mercado, que 
ayuda a reducir el desafío que toda decisión trae consigo, ya que contribuye a 





actitud de la gente y los puntos de vista, con una forma desestructurada, 
logrando así que las personas encuestadas puedan hablar por sí mismos, con 
palabras propias.  
La información resultante de la metodología cualitativa puede ser muy 
fascinantes y rico y tienen que emplearse como hipótesis para comenzar 
investigaciones nuevas. (Randall, 2003) 
Estudios con características cuantitativas: Pretenden numerar y medir. La 
mayor parte de las investigaciones vienen a ser de esta forma: a mayor cantidad 
de personas que realizan la compra de esta marca, es dónde, con cuánta 
frecuencia, entre otros. Inclusive la investigación sobre la motivación y actitud 
logran una etapa cuantitativa cuando se estudia, cuántas personas asimilan 
cierta actitud (Randall, 2003) 
Un trabajo eficaz de investigación de mercado cuenta con fases básicas: 
Implantación de los fines del trabajo y determinación de la falencia que se 
pretende tomar en cuenta: La primera etapa del estudio es implantar los objetivos 
y determinar el problema que se pretende abordar; ejecución de la investigación 
exploratoria de manera previa a la realización del estudio formal, los encargados 
de investigar con frecuencia efectúan un análisis de la información secundaria, 
perciben los comportamientos y entrevistan de manera informal a los equipos 
para entender mejor manera la condición actual; realizan una búsqueda de datos 
primarios y con frecuencia se llevan a cabo de las formas, tal como sigue: 
entrevistas cualitativas, investigación fundamentada en la observación, estudio 
basado en encuestas y experimental, entrevista grupal; estudio de la información 
y demostración del informe es la última fase en el desarrollo de investigación de 
mercado es elaborar información y conclusiones representativas para poder 
informar al responsable de la toma de decisiones que requirió la investigación 
(Kotler et al., 2004).  
Cabe mencionar que información indispensable es la información que se 
direcciona en la búsqueda de datos que se consigue de dos formas, de manera 
indirecta o directa, en lo referente a directo es información primaria y los 





El experto que investiga la mercadotecnia dispone de la capacidad 
necesaria para realizar un diseño del método de investigación, debe tener 
conocimiento profundo del estudio de mercado con el propósito de realizar una 
evaluación del plan de trabajo e implantar los resultados. 
La investigación mercadológica: presenta como objetivo apoyar al que 
fabrica en su propósito de definir de forma más clara posible las diferentes 
necesidades del cliente con el propósito de generar satisfacción. Es evidente que 
los resultados del proyecto no pueden ser estrictamente exactos, sin embargo, 
siempre conforman una ayuda muy representativa para los fines de los que se 
encargan de fabricar (Rodríguez, 2006).  
El desarrollo del estudio de la mercadotecnia viene a ser un planteamiento 
estratégico de forma general, determina la misión junto a los respectivos 
objetivos generales de una empresa. La función del marketing es contribuir a que 
se ejecuten los objetos estratégicos en general. El planteamiento de la misión se 
explica de una forma precisa, por escrito, el cual incluye la estrategia que intenta 
aplicar y la filosofía de organizaciones, realmente la visión clara del 
emprendedor.  
La información primaria: esta información se consigue de manera directa 
a través del empleo de herramientas en el mismo entorno de estudio tales como: 
encuesta, observación o entrevistas al consumidor, contribuye a lograr contar 
con información precisa a partir de la misma fuente de estudio mediante las 
encuestas especializadas direccionadas al estudio de mercado, así como 
entrevista a través de un cuestionario. (Pere Soler Pujals, 2001) 
La información secundaria: forma parte de la información obtenida, 
ordenada y sistematizada por entidades o individuos ajenos y con propósitos 
diversos a los del proyecto de investigación, las organizaciones o entidades que 
desarrollan estos datos importantes: las revistas especializadas, el instituto 
nacional de estadística, las organizaciones de investigación o constructoras, los 
diarios, entre otros. Esta información es genérica como por edad promedio de 





La visión de la empresa, se determina como la habilidades de tener 
imaginación nueva y condiciones más adecuadas, de igual forma las 
herramientas para poder lograrlos. (Morales Ortega y Reyes Gutiérrez, 2009) 
Efectuar el análisis del ámbito externo es vital para el descubrimiento de 
aspectos favorables externos, sobre el fundamento donde podrían nacer ideas 
El tema vital de investigación viene a ser los consumidores, se tiene que 
contar conocimiento importante sobre los clientes meta que conforman el lugar 
de estudio; la persona que investiga logra identificar la totalidad del mercado, 
realiza una división en segmentos pequeños, elige los que prometen más y se 
enfoca en servirles y brindar satisfacción. Crea una mezcla de mercadotecnia 
constituida de elementos que se encuentran bajo su control: precio, producto, 
promoción y plaza. 
Para ubicar la correcta mezcla de mercadotecnia y poder llevarla a cabo, 
el investigador empieza con el análisis, posteriormente la planeación, luego 
implementa y finalmente controla la mercadotecnia. 
Una correcta mercadotecnia debe contar con un análisis minucioso de los 
clientes para que de esa manera pueda llegar a determinar los consumidores 
meta. En primer lugar, se efectúa una predicción o pronóstico de lo más factible 
que realicen los clientes considerando diversas circunstancias. Posteriormente, 
se hace una segmentación de mercado, el cual abarca el método de clasificación 
de consumidores en grupos con comportamientos o características propias, 
necesidades, seleccionar los segmentos más adecuados y crear estrategias que 
contribuyan a otorgar mejor atención que los competidores, dicho proceso 
cuenta con tres etapas: 
Segmentación del mercado, mencionado previamente es el procedimiento 
que abarca la clasificación de clientes en grupo con comportamientos o 
características propias y necesidades, elección del mercado meta, que abarca el 
proceso de evaluar la parte atractiva que brinda cada segmento de mercado 
encontrado, y seleccionar una parte o varias como objetivo que se desea 
presentar. Finalmente, conseguir posicionarse en el mercado, y esto abarca 
hacer lo que se requiere en aras de que un producto pueda ocupar un espacio 






de negocios. De igual forma, un análisis minucioso del ámbito externo logrará 
que el empresario realice una identificación de las amenazas que perjudicaría su 
ingreso al mercado o surgir la necesidad de efectuar un cambio en el rumbo de 
la organización.  
Al efectuar un análisis del ámbito externo, generalmente se investigan los 
siguientes elementos: sociales, económicos, legales y políticos, ambientales y 
tecnológicos. 
De otra parte, las encuestas resultan ser más eficientes cuando se trata 
de conseguir información de tipo cuantitativa. En la mayoría de los casos, la 
misión de las encuestas es cuantificar el deseo de compra de cierto segmento 
singular, la frecuencia y cantidad de compra.  
Dicha información tendrá una validación para la evaluación de demanda, 
proyección de la parte financiera y los resultados del estudio cuantitativo se 
proyectan en tortas, histogramas o gráficos de barras,. 
Son diversas las interrogantes del emprendedor y por tal razón, al tratarse 
del lanzamiento de productos nuevos o servicios, se sugiere realizar un sondeo 
de mercado que contribuya a tener conocimiento sobre el tipo de 
comportamiento, vale decir: los competidores, los clientes, los proveedores.  
Seguidamente, y a forma de ejemplo, se consideran ciertas preguntas que 
se podría hacer durante su sondeo: 
El experto encargado de investigar efectuará el sondeo de mercado o dará 
la responsabilidad de la investigación a un experto o una organización 
especialista en actividades, estudios de grupo de consumidores que 
frecuentemente desarrolla: Entrevistas profundas a expertos en aras de saber 
los factores fundamentales de la empresa. Grupos de enfoque con el fin de saber 
el conocimiento de los clientes potenciales referente al producto o servicio nuevo. 
Encuestas, en aras de saber el deseo de compra de los potenciales 
consumidores y de esa manera evaluar la demanda del bien o servicio.  
Referente a los consumidores: ¿Cuál es la conducta de mis clientes 
potenciales?, ¿Cuál es el perfil del cliente potencial?,¿Cuál podría ser el grado 
de acogida del producto o servicio?, ¿Cuáles deben ser las características de los 





son satisfechas de los clientes potenciales?, ¿Desde el aspecto técnico, es 
factible generar satisfacción de las necesidades de los clientes potenciales? 
El marketing viene a ser un procedimiento a través del cual las 
organizaciones intentan crear valor para los consumidores e implantan vínculos 
sólidos con ellos consiguiendo a cambio el valor de los consumidores (Kotler, 
2008) 
           De acuerdo a Espinoza (2013) el plan de marketing abarca un elemento 
clave de planificación vital para el adecuado desempeño de una entidad 
cualquiera, muy aparte de la dimensión, del área al que forma parte y de las 
herramientas con los que cuenta. Pretender que cierta organización resulte 
exitosa sin tomar en cuenta el soporte de un plan de marketing es como realizar 
un viaje largo en un vehículo sin tener un destino claro y preciso.  
El marketing estratégico intenta tener conocimiento sobre las preferencias 
actuales y a largo plazo de los consumidores, ubicar nuevos segmentos de 
Referente a los competidores: Al analizar la competencia es vital y sirve 
para la toma de decisiones, en la forma que se lleguen a comparar las cualidades 
y características de las organizaciones o productos que están compitiendo entre 
sí. Por dicho motivo, se sugiere emplear matrices o tablas y previo al análisis de 
los probables competidores, es fundamental que el emprendedor tenga claro e 
identifique a los competidores. 
Concerniente a los proveedores: Resulta vital efectuar un análisis sobre 
el poder de negociación que tienen los proveedores, debido a que ellos pueden 
bloquear el ingreso a una empresa singular. Cabe recordar, que cuando los 
proveedores realizan un control del mercado, el poder de negociación es elevado 
y con frecuencia se puede dejar de generar satisfacción de la demanda de los 
clientes, por la falta de cumplimiento de los encargados de proveer. Elegir de 
manera adecuada a los proveedores es vital y estratégico como definir 
correctamente el mercado.  
Es vital, tomar en cuenta otra pieza importante de gestión que debe 
emplear toda organización, es el planteamiento del marketing en aras de 
conseguir ser competitivos. Esta brinda una visión precisa y clara sobre el último 





Seguidamente, se efectúa un análisis de la información recabada en la 
etapa previa, contribuyendo a detectar, las amenazas y oportunidades con los 
que cuenta el grupo de clientes, aparte de los puntos débiles y fuertes de la 
empresa.  
mercado, seleccionar segmentos de potenciales mercado, considerar de gran 
valor el potencial de dichos mercados, guiar a la organización en búsqueda de 
aspectos externos ventajosos y crear un planteamiento de actuación que logre 
los objetivos trazados. En este panorama, se establecen las estrategias 
referentes al marketing para la entidad en base a sus herramientas y 
capacidades que contribuyan a la adaptación de dicho ámbito externo y 
considerar a la competencia. (Muñiz, 2008): 
El planteamiento de marketing abarca una idea, que cual incluye brindar 
una respuesta, generar satisfacción a cierta necesidad actual y observada en el 
mercado. Es el nivel más elevado del proceso de toma de decisión respecto al 
aprovechamiento de una oportunidad otorgada por el mercado, reúne la totalidad 
de las actividades empresariales direccionadas a comercializar un producto que 
existe, en aras de atender los requerimientos específicos de los clientes.  
Toda organización independientemente de su tipo de actividad, tamaño 
en la que trabaje, tiene que realizar tomando como fundamento un planteamiento 
de marketing ya que se toma como base a una idea, el cual incluye brindar 
respuesta, generar satisfacción a una necesidad que existe y que se observa en 
el mercado.  
El proceso para el desarrollo del planteamiento de marketing, se divide en 
una totalidad de seis fases. La ejecución del plan inicia, con la explicación de la 
realidad actual, donde se especifica la información correspondiente al ámbito 
externo e interno de la organización.  
La posterior fase del plan, incluye el establecimiento adecuado de los 
objetivos cualitativos y cuantitativos que se aspira conseguir. Después de definir 
los objetivos, se tiene que ejecutar las estrategias fundamentales que 
contribuyan a su cumplimiento. Dichas estrategias, pueden concretarse a través 





La estrategia de plaza o distribución, de igual forma se conoce como la 
estrategia de lugar, se refiere a la manera cómo se pretende llegar al consumidor 
final. En este aspecto, es fundamental realizar un análisis sobre los canales de 
distribución con los que cuenta la organización. 
La estrategia que corresponde a la promoción, cuyo objetivo principal de 
dicha estrategia radica, en comunicar y anunciar al mercado meta las cualidades 
del servicio o producto que se otorga. 
normas de control vitales, en aras de asegurar que se cumplan los objetivos 
trazados en el planteamiento de marketing. 
La mezcla que se hace en marketing se emplea con el fin de conseguir el 
posicionamiento de los productos o servicios en el público objetivo y se 
determina como las 4 P: servicio y producto, promoción, plaza y precio. 
El primer factor de la combinación de marketing corresponde al servicio o 
producto.  Al momento de describir se hace referencia a: sus características, 
calidad de los servicios anexos, su diseño, bondades; las cualidades del envase 
y empaque la cantidad, disponibilidad y variedades del producto; el servicio 
después de la venta, los beneficios que brinda y la marca. 
La estrategia para el establecimiento de precios es vital para determinar 
los precios adecuados de los productos o servicios, así como implantar las 
normas de fijación de precios. Cabe mencionar, que la relación de precios se 
determinará en base a la estructura de costos que corresponden a la 
organización, a los precios con los que cuenta competencia, a la opinión de los 
consumidores y el panorama económico que espera el empresario. Es vital 
precisar, que las ventas demuestran los ingresos de la organización. 
Después que la organización cuente con la totalidad de la información de 
mercado necesaria, se efectúa un diseño previo del bien. Posteriormente, se 
diseñan diversos modelos que se asemejen al producto final, el cual se anhela 
producir. Después de ello, se efectuarán la totalidad de los ensayos y pruebas 
para fijar los estándares de calidad y técnicos necesarios. Por último, se efectúa 
el desarrollo del servicio o producto que se empleará para realizar el 





La ubicación de una organización es vital, ya que se debe contar como 
premisa el reducir los costos que abarcan la implementación y cuidar las 









El factor técnico de un producto viene a ser el grupo de características de 
presentación y producción con los que esta cuenta. Estos factores son: 
Características técnicas del producto: dimensiones, fórmula, tallas, medidas 
pesos, ingredientes, nombre, información nutricional o materiales empleados; 
símbolo, logotipo, diseño o cualquier signo visible; marca del producto: requisito 
de protección, condiciones e instrucciones de uso, características del envase:, 
peso, dimensiones, garantías, posibilidad de que el producto sea apilado, 
contraindicaciones, condiciones de almacenamiento o proceso de eliminación, 
código de barras, entre otros; zona de fabricación, distribuidora, teléfono, 
dirección y cualquier herramienta de comunicación con el que fabrica o 
importador y distribuidor; permisos legales y registros : Registros Sanitarios, 
entre otros; Registro Único del Contribuyente (RUC) Certificaciones de calidad, 
si existiera. 
Tan pronto se definan las estrategias y objetivos del planteamiento de 
marketing y del planteamiento de operaciones, resulta vital que el emprendedor 
ejecute el plan que abarca recursos humanos. Los individuos vienen a ser el 
factor vital del éxito en el negocio y por tal razón un recurso humano de calidad 








3.1. Tipo y diseño de investigación 
previamente establecidas con el propósito de brindar una propuesta de 
modificación de definida realidad. 
     Es transversal debido a que la toma de información se realizará en 
lapsos continuos dentro de un periodo temporal establecido.  
Concerniente al diseño del trabajo es descriptivo, no experimental. 
Es no experimental ya que no habrá manipulación a la variable de forma 
deliberada. 
         Es descriptiva debido a que presenta como objetivo realizar una 
indagación de los acontecimientos de los grados de una o diversas 
variables en un determinado segmento. En una o diversas variables se 
ubicará a individuos, comunidades o contextos, situaciones, en aras de 
otorgar la descripción de sus especificaciones. 
Cuenta con un enfoque de investigación es mixto debido a que se 
empleará el análisis y la recolección de información, utilizando 
instrumentos cualitativos y cuantitativos en una misma investigación. 
3.2. Variables 
 
Variable 01: Viabilidad de mercado  
 
Es la investigación que encamina el éxito o fracaso de un trabajo, 
partiendo de diversas acciones de empresas con ideas en aras de planear 
servicios o productos que generen satisfacción de necesidades, fomentar y 
El tipo de estudio será descriptivo, aplicado, y transversal 
Se considera aplicativo debido que se empleará teorías y técnicas 
La investigación de tipo descriptiva intenta especificar las 
características y propiedades de los perfiles de individuos, equipos, 
comunidades, procesos, cosas o cualquiera otra anomalía que sea sujeto 
de un respectivo análisis, vale decir, logra medir, evaluar o recolectar 
información acerca de diversas definiciones (variables), factores o 





distribuirlos a los mercados, asignarles precios, en aras de conseguir los 
objetivos de la empresa. 
 
3.3. Población, muestra y muestreo 
 
3.3.1. Población: 
     En el presente trabajo de investigación se consideró a la 
población de la ciudad de Piura que oscilan las edades de 15 a 29 años, 
debido a que serían los clientes principales del Centro de recreación de 
karting. 
De acuerdo a INEI la población de Piura, en el año 2019 
 
Ciudad Indicador Unidad 2013 
Piura 
Población total de 15-19 
años de edad Personas 29175 
Piura 
Población total de 20-24 
años de edad Personas 29907 
Piura 
Población total de 25-29 
años de edad Personas 26333 
  TOTAL 85415 
FUENTE: Instituto Nacional de Estadística e Informática – Dirección 
Técnica de Demografía e Indicadores Sociales. 
 
3.3.2 Criterios de selección:  
Criterio de Inclusión 
 Jóvenes entre el rango de edad entre 15 – 29 años 
 Población Urbana de la ciudad de Piura. 
 Individuos que ponen en práctica el deporte. 
 
     Criterio de Exclusión 
 Personas menores de quince años y mayores de treinta años. 









Se consideró una parte de la población que se definirá 
ejecutando una formula estadística de la siguiente manera: 
                   ɳ = Z²q (1-q) /e² 
Donde:  
 Z²= 1.96 (Nivel de Confianza: 95%) 
 P = probabilidad de éxito P= 0.5 
e = error máximo de 5% (e= 0.05)   
 n = 1.96² *0.5 (1 – 0.5)/ 0.05² 
 n= 384 
 
3.3.4 Muestreo 
Se tomó en cuenta un muestreo probabilístico simple, debido a que se 
seleccionarán al azar y en consecuencia, la totalidad de los elementos cuentan 
con la misma posibilidad de ser elegidos.  
Muestreo: Probabilístico Simple. 
 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
 
3.5. Procedimientos 
 Se procedió a aplicar el cuestionario en las principales zonas de afluencia 
de la ciudad de Piura a personas de 15 a 29 años. Se tomaron como centros de 
La recolección de información es primaria, debido a que se recabó 
información de forma directa del objeto de estudio, vale decir, corresponde a los 
individuos que radican en la ciudad de Piura, por dicha razón se aplicó la técnica 
de la encuesta, la cual se ejecutó de forma directa y fueron encuestas escritas, 
aplicadas a los jóvenes que cursan los años finales del colegio y universitarios. 
Por otro lado, el instrumento fue el cuestionario, el cual tuvo como escalas de 
medición la ordinal, de intervalo y descriptiva según distintos ítems, los que 
permitieron alcanzar los objetivos de estudio del mercado de Piura para la 





aplicación del cuestionario a centros comerciales y plazas públicas céntricas de 
Piura, entre las 10 a.m. y la 1:00 p.m., logrando recoger con éxito los datos para 
el posterior procesamiento y análisis.  
 
3.6. Métodos de análisis de datos 
Los métodos empleados con el fin de procesar las encuestas y 
cuestionarios son como sigue: 
 Programa SPSS versión 24 
 Excel   
 
3.7. Aspectos éticos  
 La investigación de mercado se efectuó en severa conformidad con las 
normas legales (código de ética de la APEIM) y en lo que respecta a sus 
derechos, sobre la protección de su privacidad, sean respetados. 
 El experto en investigar pudo reconocer las fuentes de investigación 




 Posteriormente a la realización de la encuesta, la totalidad de la 
información fue tabulada de manera manual y los resultados se muestran en 
tablas con las correspondientes frecuencias porcentuales y simples, la 
tabulación y el proceso de los datos levantados en el estudio de campo se 
efectuó a través de la utilización del programa SPSS; dichos resultados 
contribuirán a realizar una comparación de los valores frente a las diversas 
opciones, y así mismo, percibir la conducta de todos los indicadores en 
investigación. 
 La investigación de mercado tuvo como apoyo la cooperación voluntaria de 
los individuos y en la confianza de que sean efectuados con total objetividad 
honestidad, sin que los individuos entrevistados se sientan incómodos o 







4.1. La oferta actual de centros de entretenimiento en la ciudad de Piura 
Análisis:  
Actualmente Piura no cuenta con un lugar de recreación de Karting, 
 
TABLA 1. VALORACIÓN DE ASPECTOS RELACIONADOS A LOS CENTROS 





Casi nunca Nunca 
Nº % Nº % Nº % Nº % 
1. ¿Cuándo decide salir prefiere o 
frecuenta zonas cerradas 
(discotecas, bares, cines)? 
28 7.3% 229 59.6% 119 31.0% 8 2.1% 
2. ¿Cuándo decide salir prefiere o 
frecuenta zonas abiertas (canchas 
deportivas, parques, etc.)? 
128 33.3% 222 57.8% 34 8.9% 0 .0% 
3. ¿Siente satisfacción con la 
gama de centros de recreación en 
Piura? 
36 9.4% 73 19.0% 240 62.5% 35 9.1% 
Fuente: Elaboración propia 
 
Análisis:  
La investigación refiere que el 66.9% de los consumidores suelen 
acudir con mucha constancia a las discotecas, bares, cines, por el 
contrario, el resto, 33.1%, lo realiza muy raras veces o no nunca acude. 
sin embargo, se concluye que se puede conseguir cierto tipo de 
conocimiento, teniendo conocimiento sobre la demanda a diversos 
lugares de entretenimiento; en el presente proyecto se pudo encontrar que 
se cuenta con una enorme oferta de lugares de recreación, ya sea en 
zonas cerradas, como cines, discotecas, bares y de zonas abiertas como 
son, las canchas deportivas, los parques, etc; dicha oferta se percibe de 
la constancia con la que acuden las personas encuestadas a tales centros. 
Sin embargo, el proyecto evidencia que los consumidores no sienten 
satisfacción con la gama de dicha oferta (Tabla 1), lo que permite abrir 
muchas probabilidades para abrir otro tipo de lugares de recreación como 






Esta información estadística es fundamental para la empresa, ya que 
 
4.2. Nivel de demanda de clientes que asistirán a este negocio en la 
ciudad de Piura 
Análisis: 
De igual forma, los resultados evidencian que la mayoría de los individuos 
encuestados, 91.1%, optan frecuentar zonas abiertas como canchas 
deportivas, parques, entre otros. Cabe mencionar, un resultado vital para 
el proyecto, que es la falta de satisfacción que se pudo encontrar en las 
personas encuestadas por la escasa variedad de lugares de recreación 
en Piura; sólo el 28.4% menciona estar siempre o casi siempre satisfecho, 
por el contrario el resto, 71.6%, afirma que casi nunca o nunca encuentra 
satisfacción con la diversidad que presentan dichos lugares. 
el 71.6% no encuentra satisfacción con los lugares de recreación que se 
otorga en la región, esto evidencia un nuevo segmento de mercado con 
falta de satisfacción, y en un 91.1% optan frecuentar zonas abiertas, que 
es el tipo de recreación que se pretende otorgar, lo que evidencia que en 
la región Piura los individuos sienten atracción mayor por las zonas de 
entretenimiento y no zonas cerradas. 
Con respecto a la demanda de un lugar de recreación en la región 
Piura, el proyecto evidencia que cerca del 61% de las personas 
encuestadas conocen este tipo de esparcimiento (Tabla 2); mientras que 
sólo un 39.3% ha podido presenciar este tipo de actividades (Tabla 3). El 
proyecto de igual forma dispone de la demanda para este tipo de 
recreación y se puede concluir que la demanda para acontecimientos 
automovilísticos acude aproximadamente el 90% de personas 
encuestadas; este elemento unido al deseo que tienen las personas 
encuestadas, no únicamente de acudir a visitar el lugar de recreación, sino 
de igual forma para tomar participación de ello. Así mismo, se pudo 
encontrar que las personas encuestadas en la mayoría de los casos salen 
con amistades, familiares una vez por semana y compañeros de trabajo 
(Tabla 4) y son los que fundamentalmente acudirán al centro de 






TABLA 2. CONOCIMIENTO QUE LOS ENCUESTADOS TIENEN SOBRE LA 
EXISTENCIA DE KARTING 
 
Conoce  Nº % 
Si 235 61.2% 
No 149 38.8% 
Total 384 100.0% 















conocen la existencia del Karting, por el contrario, el 38.8%, menciona lo 
opuesto, esto es algo correcto, debido a que una enorme cantidad de 
individuos tiene conocimiento del servicio del cual se está estudiando, que 
este servicio no se estableció hasta la actualidad en la ciudad. 
Estos datos manifiestan que un 61.2% de los habitantes piuranos 
encuestados, si tiene conocimiento de cierta forma o por alguna 
herramienta de comunicación de los centros de recreación de karting y, 
expresando su deseo y esto puede ser por los últimos acontecimientos de 
karting que se dieron en la ciudad. Sin embargo, un 38.8% no tiene 
conocimiento del tema, consiguiendo un porcentaje elevado de las 
personas encuestadas, el cual se podría resolver con ciertas campañas 





TABLA 3. ASPECTOS RELACIONADOS A LA DEMANDA DEL CENTRO DE 





Casi nunca Nunca 
Nº % Nº % Nº % Nº % 
5¿Cuándo se dan acontecimientos 
automovilísticos en Piura, acude? 
80 20.8% 251 65.4% 47 12.2% 6 1.6% 
6. ¿Ha podido presenciar usted 
competencias de karting? 
28 7.3% 123 32.0% 157 40.9% 76 
19.8
% 
7. Si se contara con una pista de 
karting en Piura ¿Le agradaría 
visitar? 
156 40.6% 173 45.1% 48 12.5% 7 1.8% 
8. ¿Sería partícipe en este deporte 
si aseguramos su bienestar? 
244 63.5% 122 31.8% 16 4.2% 2 .5% 






De igual forma es vital destacar que el deporte de la disciplina 
automovilística, aparte disponer de atracción para las personas encuestadas, de 
igual forma es muy concurrido, tal como se percibe en el 86.2%, que afirma que 
acude casi siempre o siempre al momento de que éstos acontecimientos se 
efectúan en Piura. El deseo por el Karting también se concluye de alguna cierta 
de la concurrencia de los individuos encuestados a las disciplinas 
automovilísticas, pese a que únicamente lo hayan percibido menos de la mitad 
de las personas; el proyecto confirma que únicamente han podido presenciar 
dichas competencias el 39.3%, por el contrario, el resto, 60.7%, casi nunca o 
nunca ha logrado presenciar. Cabe precisar, la investigación confirma que contar 
con una pista de Karting en Piura, al 85.7%, le agradaría visitar, sin embargo, 
cuando se les formula preguntas sobre si tomarían participación en dicha 
disciplina, la cifra se incrementa a 95.3%. 
Las disciplinas automovilísticas cuentan con una enorme acogida en los 
habitantes piuranos, consiguiendo potenciales consumidores o un público meta 
por estar muy vinculado al servicio que se pretende brindar, sin embargo, como 
se aprecia en los resultados del estudio, no se conocer mucho el karting entre 
los habitantes, ya que no existe este servicio en Piura, ni en zonas cercanas y 






TABLA 4. TIEMPO QUE ACTUALMENTE LOS ENCUESTADOS LE DEDICANA 
LAS SALIDAS CON SUS AMIGOS, COMPAÑEROS DE TRABAJO O 
DE ESTUDIO Y FAMILIA 
TIEMPO Nº % 
Dos o más veces por 
semana 
71 18.5% 
Una vez por semana 215 56.0% 
Tres veces por mes 78 20.3% 
Dos o menos veces por 
mes 
20 5.2% 
Total 384 100.0% 
       Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Análisis: 
La investigación de igual forma refleja que la mayor parte de 
 
 
acontecimiento realizado en la ciudad, el donde muchas persona no se pudieron 
enterar y es ahí en la cual se debe trabajar en aras de lograr que los conozcan. 
Pero al mencionarles sienten atracción, más de 90% le agradaría acudir el lugar 
de recreación de karting, confirmando el enorme deseo por las disciplinas en el 
lugar. 
personas encuestadas, 56%, pasan momentos con amistades, 
compañeros de estudio o de trabajo y con miembros de la familia una vez 
por semana; otro 18.5% manifiesta que sale dos o más veces por semana 
y el 20.3% lo realiza tres veces al mes. El resto, 5.2%, sale menos de tres 
veces al mes. 
Interpretación: 
Dicha información contribuye a tener conocimiento de las rutinas 
con los que cuentan las personas encuestadas referente a la constancia 
con que pasan momentos con familiares o amistades, evidenciando que 
la mayor parte sale al menos semanalmente, logrando esto para intentar 






TABLA 5. FRECUENCIA CON LA QUE LOS ENCUESTADOS ASISTIRÍAN AL 
CENTRO DE ENTRETENIMIENTO DE KARTING 
MONTO Nº % 
Dos o más veces por 
semana 
16 4.2% 
Una vez por semana 218 56.8% 
Tres veces por mes 104 27.1% 
Dos o menos veces por 
mes 
46 12.0% 
Total 384 100.0% 







4.3. Nivel de precios que estaría dispuesto a pagar la demanda. 
Concerniente a la constancia con la que las personas encuestadas 
acudirán al lugar de recreación, la investigación refleja que la mayor parte, 
56.8%, acudirá semanalmente, el 27.1% tres veces al mes; 
posteriormente de igual manera hay un 12% que asistiría menos de tres 
veces por mes y otro 4.2%, que acudiría dos o más veces por semana. 
Dicha pregunta evidencia la constancia con que los individuos de Piura 
podrían acudir al lugar de recreación, logrando un dato vital saber que 
más de 60% acudirá al menos una vez a la semana, asegurando la 
acogida de un adecuado tamaño de público y logrando confirmar el nicho 
que siente insatisfacción referente a las zonas de recreación y el gusto 
por las disciplinas automovilísticas por los habitantes de Piura. 
Análisis:  
La investigación precisa que los clientes potenciales cuentan con un 
ingreso de familia relativamente elevado; más del 50% perciben más de 
3000 soles de forma (Tabla 6); y el precio que la mayoría está decido a 
efectuar el pago por el servicio del lugar de recreación, que abarca 5 







TABLA 6. NIVEL DE INGRESOS FAMILIAR DE LOS ENCUESTADOS 
MONTO Nº % 
S/. 1000 a S/. 2000 13 3.4% 
S/. 2000 a S/. 3000 96 25.0% 
S/. 3000 a S/. 4000 164 42.7% 
S/. 4000 a más 111 28.9% 
Total 384 100.0% 
                  Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Análisis: 






encuestadas es de forma relativa elevado; el 25% cuentan con ingresos 
de familia que presentan variación entre los 2000 y 3000 soles, el 42.7% 
percibe entre 3000 y 4000 soles y el 28.9% percibe una cifra mayor, 
evidenciando el poder adquisitivo de los grupos de familia que conforman 
la ciudad de Piura. 
Interpretación: 
Dicho resultado evidencia el incremento que se está dando en la 
ciudad, teniendo conocimiento que la situación está mejorando y 
continuará así, en consecuencia, se tiene que aprovechar este panorama 
para realizar innovación con servicios de recreación que están contando 
con una enorme afluencia en diversas ciudades y países, y de este modo 





TABLA 7. MONTO QUE LOS ENCUESTADOS ESTAN DISPUESTOS A PAGAR 
POR EL SERVICIO (5 VUELTAS) 
 
MONTO Nº % 
S/. 0 – S/. 10 67 17.4% 
S/. 10 – S/. 20 223 58.1% 
S/.20 – S/. 30 90 23.4% 
S/.30 a mas 4 1.0% 
Total 384 100.0% 




En lo referente al monto que decidirían pagar las personas 
 
4.4. Perfil del potencial cliente del centro de entretenimiento de karting 
en la ciudad de Piura 
Análisis:  
encuestadas por el servicio de 5 vueltas de Karting, el 58.1% pagaría de 
10 a 20 soles; el 17.4% estaría decidido a pagar menos de 10 soles y el 
23.4% podría pagar entre 20 y 30 soles por el servicio mencionado. 
 
Interpretación: 
Dicha información concuerda con la hipótesis del proyecto, en la 
cual se precisó que los precios que decidirían pagar los consumidores 
seria entre 10 y 20 soles por 5 vueltas, logrando este un correcto precio 
por el servicio, que conservará el lugar de recreación, y son precios que 
logran manejar en diversas ciudades referente al servicio similar.  
Concerniente a este objetivo, presenta como conclusión que los 
posibles clientes en su mayoría son jóvenes que oscilan edades de 20 y 
30 años, de sexo masculino y que todavía son estudiantes (Tabla 8) y que 
se sienten atraídos por la disciplina automovilística (Tabla 9). A este 
conjunto de personas les agradaría que el lugar de igual forma disponga 
de promociones dos por uno, pase por grupos de amigos y familiares, 





mismo, a las personas encuestadas les agradaría que el lugar de 
recreación otorgue servicios de juegos mecánicos, comidas, servicios de 
venta de juguetes y máquinas de juegos. En lo referente a la ubicación, 
los individuos encuestados optan que dicho lugar pueda ubicarse en su 
mayoría en la periferia, y que la mayor parte asistiría junto a amistades. 
 
TABLA 8. CARACTERÍSTICAS GENERALES DE LOS POTENCIALES 
CLIENTES DEL CENTRO DE ENTRETENIMIENTO DE KARTING 
CARACTERÍSTICAS Nº % 
Sexo Masculino 258 67.2% 
 Femenino 126 32.8% 
Total 384 100.0% 
Edad 
Menos de 20 
años 
67 17.4% 
 de 20 a 24 años 164 42.7% 
 de 25 a 29 años 153 39.9% 
Total 384 100.0% 
Ocupación Dependiente 139 36.2% 
 Estudiante 164 42.7% 
 Independiente 81 21.1% 
Total 384 100.0% 
Grado de 
instrucción 
Secundaria 19 4.9% 
 Superior 365 95.1% 
Total 384 100.0% 
                       Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Interpretación: 
El estudio pudo incluir una muestra de 384 personas encuestadas, 
 
los que podrían ser posibles clientes del lugar de recreación de Karting; el 
conjunto está conformado de un 67.2% varones y de un 32.8% de 
mujeres; la distribución de los consumidores por edades evidencia que el 
17.4% tienen menos de 20 años, el 42.7% tienen de 20 a 24 años, el 
30.5% de 25 a 29 años y el 9.4% tienen de 30 a 34 años. Concerniente a 
la ocupación, el 36.2% son dependientes, el 42.75 son estudiantes y el 
21.1% son independientes. El nivel de instrucción en su mayoría es 
superior, tal como que demostrado con en el 95.1% de las personas 
individuos encuestadas; el resto, 4.9%, únicamente cuenta con educación 





ZONA Nº % 
Siempre 197 51.3% 
Casi siempre 161 41.9% 
Casi nunca 26 6.8% 
Nunca 0 0.0% 
Total 384 100.0% 
                   Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Análisis: 













TABLA 9. ATRACCIÓN POR LOS DEPORTES AUTOMOVILÍSTICOS EN LOS 
ENCUESTADOS 
disciplina automovilística; el 93.2% de los individuos encuestados expresa 
que sienten atracción por este tipo de disciplinas, por el contrario, 
únicamente el 6.8%, afirma que casi nunca sintió atracción por dicha 
disciplina. 
Dichos datos resultan sumamente importantes para el proyecto, 
debido a que se conoce que la mayor parte los encuestados sienten 
atracción por los acontecimientos automovilísticos y al ser la investigación 
relacionada a este tema, se concluye que casi el 93.2% al menos van a 
sentir el deseo de acudir al centro de entretenimiento de karting. 
Asimismo, corrobora que el perfil de los consumidores siente atracción por 





TABLA 10. ASPECTOS DE LA PROMOCIÓN DE LOS CENTROS DE 






Casi nunca Nunca 
Nº % Nº % Nº % Nº % 
9. ¿Le agradaría que exista la 
promoción de dos por uno en el 
centro de recreación de karting? 
216 56.3% 152 39.6% 16 4.2% 0 .0% 
10. ¿Le agradaría que exista la 
promoción acumulación de puntos 
en el centro de recreación de 
karting? 
196 51.0% 140 36.5% 48 12.5% 0 .0% 
11. ¿Le agradaría que exista la 
promoción pase por grupos de 
amistades en el centro de 
recreación de karting? 
181 47.1% 138 35.9% 62 16.1% 3 .8% 
12. ¿Le agradaría que exista la 
promoción Pase familiar en el 
centro de recreación de kating? 
240 62.5% 94 24.5% 43 11.2% 7 1.8% 
Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Análisis: 









95.8% afirma que casi siempre o siempre le agradaría que haya 
promociones dos por uno, al 87.5%, le agradaría que exista acumulación 
de puntos, el 83% que las promociones pasen por grupos de amistades y 
al 87% que éstas se otorguen con pase de familia. 
Dichos resultados evidencian que, en el lugar de recreación de 
karting, se tiene que efectuar de forma constante ciertas promociones 
para tener captación de un mayor número de individuos, que sienten 





TABLA 11. SERVICIOS QUE A LOS ENCUESTADOS LES GUSTARÍAS SE 





Casi nunca Nunca 
Nº % Nº % Nº % Nº % 
13¿Le agradaría que se ofrezca el 
servicio de comidas? 
209 54.4% 113 29.4% 58 15.1% 4 1.0% 
14¿Le agradaría que se ofrezca el 
servicio de juegos mecánicos? 
191 49.7% 125 32.6% 66 17.2% 2 .5% 
15¿Le agradaría que se ofrezca el 
servicio de máquinas de juegos? 
162 42.2% 161 41.9% 56 14.6% 5 1.3% 
16¿Le agradaría que se ofrezca el 
servicio de venta de juguetes? 
150 39.1% 158 41.1% 73 19.0% 3 .8% 
Fuente: Elaboración propia 
 
Análisis: 
Concerniente a los servicios agregados que a las personas 
 
Interpretación: 
Dicho panorama indica, los servicios con los que debe disponer el 
lugar de recreación de karting; algunos no están vinculados con el centro 
de entretenimiento de karting, sin embargo, son servicios que tienen por 
costumbre requerir los habitantes de piurana, razón por el cual se 





encuestadas les agradaría que se consideren en dicho lugar de 
recreación, al 83.8% le agradaría que se otorguen comidas, el 82.3% que 
se otorgue el servicio de juegos mecánicos, al 84.1% le agradaría el 






TABLA 12. LUGAR DONDE A LOS ENCUESTADOS LES GUSTARÍAS SE 
UBIQUE EL CENTRO DE ENTRETENIMIENTO 
ZONA Nº % 
Zona Industrial  73 19.0% 
Zona Residencial  45 11.7% 
Zona Periferia  206 53.6% 
Centro de la ciudad 60 15.6% 
Total 384 100.0% 
                  Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
Análisis: 
Concerniente a la ubicación del lugar de recreación, la mayor parte, 
 
 
TABLA 13. PERSONAS CON LAS QUE A LOS ENCUESTADOS LES GUSTARÍA 
ASISTIR AL CENTRO DE ENTRETENIMIENTO DE KARTING 
MONTO Nº % 
Padres  0 0.0% 
Hermanos  2 0.5% 
Amigos  269 70.1% 
Familia 113 29.4% 
Total 384 100.0% 
                   Fuente: Encuesta aplicada en Piura 
 
53.6%, afirma que debe ubicarse en un lugar periférico, por el contrario el 
19% opta por la zona industrial; por otro lado, el 15.6%, le agradaría el 
centro de la ciudad y el 11.7% menciona que se debe ubicar en lugar 
residencial. 
Interpretación: 
Esto es información vital, debido a que, los individuos encuestas en 
su mayoría, vale decir, el 50% anhelan que el lugar de recreación de 
karting se ubique en el lugar Periferia distanciado de la ciudad; este es 
una información beneficiosa para la implementación del lugar de 










Estudio de oferta  
 
Proyección de oferta 
Cantidad de ofertada  
Oferta según encuestas                     :   40.6% 
Oferta semanal según encuesta de visitas semanales       :   93% 
 
encuestadas, 70.1%, les agradaría acudir al lugar de recreación con 
amistades; después, hay otro 29.4%, que manifiesta que asistiría con 
familiares. Esto es información fundamental, debido a que se cuenta con 
una enorme referencia hacia que consumidores se dirige la empresa y 
ayuda a brindar las promociones que consiga mayor acogida de clientes. 
Estos datos evidencian que la mayor parte de las personas opta 
acudir al centro de recreación de karting en compañía de amistades, esta 
información es vital, ya que es enorme la cantidad de amistades que 
puede tener un individuo, la cantidad de familia, logrando de esa manera 
maximizar el número de clientes de forma rápida. 
Al no ubicar en Piura diversas organizaciones que otorguen el 
servicio de karting, la empresa se centra en los centros de entretenimiento 
actuales en la región, que por cierto, son las canchas de fútbol, los cines, 
los lugares recreacionales, que llegarán a ser los competidores del centro 
de recreación de karting. Para la investigación, se considerarán los 
individuos que acudan siempre a estas zonas, siendo el 40.6% de los 
individuos encuestados y de dicho grupo acuden una vez por semana 215 
personas y dos veces por semana 71 de los individuos encuestados, 
consiguiendo una constancia de visitas del 93%. Logrando una cantidad 













2019 85 415 34 678 32 250 129 002 1 548 025 
         Fuente: Elaboración propia 
 
Estudio de Demanda 
Se consideró los individuos que acudirían al lugar de recreación de karting 
 
Proyección de demanda  
Indicadores 
Demanda de acuerdo a encuesta           :    85.7% 
Demanda por semana acorde a visitas semanales   :    65% 
Cantidad demanda del servicio 
Año Población 









2019 85 415 73200 47 580 190 321 2 283 860 
         Fuente: Elaboración propia 
 
Proyección de Demanda insatisfecha 
Brecha de demanda insatisfecha 
Año Demanda – oferta Demanda insatisfecha 
2019 2 283 860 -  1 548 025 735 835 
Fuente: Elaboración propia 
 
de acuerdo a las encuestas obteniendo el 85.7% que asistirán siempre o casi 
siempre al lugar de recreación de karting. Posteriormente, se utilizó la constancia 
con la que acudirán al circuito de karting logrando que 218 individuos lo ejecutan 
una vez por semana y 16 dos o más veces por semana, consiguiendo una 
acogida semanal de 65% de los habitantes que demandan, logrando una acogida 












735 835 61 319 15 329 
Fuente: Elaboración propia 
 









De acuerdo a la encuesta, las características del cliente potencial son: en 
un 67% varones, en su mayoría con un 42.7% personas de entre 20 a 24 años 
de edad, estudiantes 42%.7 y en un 95% profesionales o individuos con estudios 
de nivel superior. Con un destacado sentimiento de atracción por las disciplinas 
automovilísticas con un 51.3% siempre siente atracción y el 41.9% casi siempre 
y de un destacado agrado por los servicios y promociones que se otorgará en el 
lugar de recreación de karting con ingresos de familia en la mayor parte m de 
3000 soles, lo que refiere que los individuos cuentan con un poder adquisitivo 
elevado y la mayor parte sienten interés que el lugar de recreación de karting se 
ubique en las lugares periféricos de la región, vale decir, distanciado, debido al 
estrés generado por ella. La totalidad de la información corrobora que los perfiles 
del cliente potencial son jóvenes que aman las disciplinas automovilísticas con 








Referente al nivel de oferta, al considerar el número de bienes, productos 
o servicios que se otorgan en un mercado, bajo condiciones definidas. Cabe 
mencionar, que el precio viene a ser una de las condiciones vitales que define el 
nivel de oferta de un definido producto en un grupo de consumidores. (Krugman 
y Wells, 2006)  
El tamaño que se ofrece de un bien o servicio es la cantidad que los que 
producen pretenden realizar la venta durante un lapso de tiempo, considerando 
un precio singular. La cantidad que se ofrece no es fundamentalmente la misma 
que efectivamente se venderá. En ciertas ocasiones, la cantidad que se ofrece 
es mucho mayor que el tamaño que se demanda, así que la cantidad que compra 
es menor a la que se ofrece. (Parkin y Esquivel, 2006) 
En aras de definir la actual oferta de los lugares de entretenimiento de 
karting, el proyecto precisa que no existen personas que ofrezcan el mismo 
servicio, sin embargo, si hay otros lugares de recreación que forman parte de los 
servicios sustitutos, con quienes se intenta competir indirectamente. 
Para poder establecer la oferta de los servicios que se consideran 
sustitutos, el que se encarga de la investigación efectuó ciertas preguntas en la 
encuesta, entre ellos fueron; ¿Cuándo sale, prefiere o frecuenta zonas abiertas? 
(parques, canchas deportivas, etc.), ¿Cuándo sale, prefiere o frecuenta zonas 
cerradas? (bares, discotecas y cines) y por último ¿siente satisfacción con los 
diferentes centros de recreación en Piura). 
 Los resultados del estudio evidencian que de los centros de recreación 
actuales y que existen en la región Piura, los posibles clientes para la 
implementación del lugar de recreación de karting, optan por asistir siempre o 
casi siempre zonas abiertas como, parques, canchas deportivas entre otros en 
un 91.1% y en un 66.9% acuden con mucha constancia a las discotecas, cines 
bares, un panorama positivo para el proyecto, al ser el lugar de recreación de 
karting una zona abierta. Se considera un resultado adicional y  vital, que es la 
falta de conformidad que se pudo encontrar en las personas encuestadas por la 
carencia de oferta o diversidad de centros de recreación en la ciudad de Piura, 





diversidad de dichos lugares, brindando un nuevo segmento de mercado con 
gran insatisfacción y vital para la organización.  
La hipótesis específica que se planteó H1 Existe una insuficiente oferta de
 centros de entretenimientos en la ciudad de Piura. La misma que fue corroborada
 en los resultados, en consecuencia, tanto, es aceptable la hipótesis. 
Concerniente al grado de la demanda, esta tiene dependencia acorde al 
tamaño de servicios o bienes requeridos o se anhelan en un definido mercado, 
de la parte económica a un precio determinado. (Parkin y Esqueviel. 2001) 
Lo que demanda un individuo, una empresa o un consumidor, una familia, 
de forma general cuenta con un determinado servicio o producto puede verse 
influenciado por un enorme número de elementos que definirán la cantidad de 
producto requerido o con la demanda correspondiente (Andrade, 2005) 
En aras de determinar el tamaño de la demanda de los consumidores que 
acudirán al lugar de recreación de karting en la región Piura, la persona que se 
encarga de investigar efectuó ciertas pregunta, entre ellas se tiene: ¿Cuándo hay 
acontecimientos automovilísticos en Piura, acude?¿Sabe usted sobre la 
presencia de karting?, ¿Ha conseguido presenciar competencias de karting?, 
¿Si se contara con una pista de karting en la ciudad, le agradaría visitar?, 
¿Tomaría participación en este deporte si aseguramos su bienestar?, 
¿Actualmente, que tiempo emplea en los pasatiempos con amistades, 
compañeros de estudio, trabajo y familia?, ¿Con cuánta frecuencia acudiría al 
lugar de recreación de karting? 
El estudio brinda resultados que de la totalidad de los individuos 
encuestados el 61.2% si tiene conocimiento en lo que respecta a la presencia de 
karting, el 86.2 de los posibles clientes manifiesta que cuando se dan 
acontecimientos automovilísticos en la ciudad acude siempre o casi siempre, el 
39.3 % ha percibido disciplinas de karting, el 85.7%  de los individuos 
encuestados no manifiesta que si se contara con una pista de karting en la 
ciudad, les agradaría siempre o casi siempre, el 95.3% de los posibles 
potenciales asistiría en esta disciplina si se garantiza su bienestar, el 74.5% de 
los individuos encuestados evidencia que en la actualidad se centran en 
pasatiempos fuera del hogar con amistades, compañeros de estudio o de trabajo 





 La hipótesis específica que se planteó H3 manifiesta que el precio que 
está decidido a pagar el cliente se ubica en el rango de 10 a 20 soles por 5 
información vital es la constancia de los individuos encuestados que acudirán al 
lugar de recreación karting en un 61% al menos semanalmente.  
La hipótesis específica que se planteó H2 menciona que Existe demanda 
de mercado de los lugares de recreación en la ciudad de Piura. La misma que 
se corroboró con los resultados, en consecuencia, es aceptable la hipótesis. 
Concerniente a tener conocimiento sobre el nivel de precios en los grupos 
de clientes, quienes compran manifiestan su anhelo en la demanda y los que 
venden intentan conseguir ganancias al otorgar productos que los clientes o 
consumidores buscan; vale decir, están demandando. Dicha demanda y oferta 
de productos se comportan como fuerzas que contribuyen a implantar los precios 
en donde se realizan un intercambio de los productos. (Zikmund y Babin, 2009) 
En el estudio de precios: Es fundamental conseguir la cantidad de dinero 
que caracteriza de mejor manera el valor que los clientes observan de un servicio 
o producto, después de tomar en cuenta diferentes restricciones del mercado, 
estos estudios de precios prestan atención a las percepciones de calidad del 
cliente, considerando precios bajos las actividades de ventas pueden minimizar 
en lugar de maximizarse. (Rodríguez, 2006) 
Con el fin de determinar el nivel de precios que están decididos a pagar 
el grupo de consumidores, el encargado de investigar tuvo como propuesta 
ciertas preguntas para poder determinar en la encuesta, entre ellas se consideró: 
Nivel de ingresos de familia teniendo como opciones la primera entre S/. 1000 y 
S/. 2000,  de S/. 2000 y hasta S/. 3000, de S/. 3000 a S/4000 y finalmente de S/ 
4000 a más y la cantidad que están decididos a pagar por dicho servicio de 
karting, los posibles clientes con 4 diferentes opciones (5 vueltas). 
En el estudio los resultados conseguidos por la actividad de encuestar, se 
presentan lo siguiente: que los ingresos de familia de los clientes potenciales 
están en un promedio de 3000 soles a más en un 71.6%, evidenciando que el 
servicio se dirige a un segmento mediano alto y que el monto que se pretende 
pagar por los clientes potenciales en un 58.1% se ubica en los rangos de entre 






vueltas. Lo que fue corroborado en los resultados, en consecuencia, es 
aceptable la hipótesis. 
Acorde al perfil del cliente, el estudio mercadológico presenta como 
objetivo contribuir al fabricante en sus fines de definir con mayor precisión 
probable, cuáles son sus necesidades y características del consumidor con el 
propósito de poder generar satisfacción. Es evidente que los resultados del 
estudio no pueden ser estrictamente exactos, sin embargo, siempre conforman 
un apoyo muy representativo para los fines de los que fabrican. (Rodríguez, 
2006) 
En aras tener conocimiento sobre las características del cliente se efectuó 
ciertas preguntas y de esa manera conseguimos los resultados siguientes: los 
posibles clientes en la mayor parte serán hombres con 67.2% de los individuos 
encuestados, con más del 82.6% los posibles clientes oscilan las edades de 20 
a 30 años y en un 95% son individuos con niveles de educación superior. 
Se toma en cuenta otras de las preguntas planteadas fundamentales en 
aras de saber el perfil de los clientes potenciales: ¿Siente atracción por las 
disciplinas automovilísticas?, consiguiendo un panorama de que los posibles 
clientes los cuales manifiesta que siempre sienten atracción el 51.3% y casi 
siempre un 41.9%, siendo el 93.2%  de las personas  encuestadas, consiguiendo 
información vital que evidencia que más de 90% sienten atracción por 
acontecimientos vinculados con el lugar de recreación de karting. 
Diversos factores que se plantearon en aras de obtener un enorme 
conocimiento de las características de los posibles clientes referente al aspecto 
de las promociones que se otorgará en el lugar de recreación de karting logrando 
resultados que el 95.9% de los individuos encuestados les agradaría que exista 
la promoción de dos por uno, 87.5% le agradaría que exista promoción con el fin 
de lograr acumular puntos, en un 77.6% que se disponga de un pase para grupos 
de amistades y en un 87% que exista promoción para pases como familia. 
Concerniente a los servicios que se otorgará en el lugar de recreación de 
karting los clientes claves un 83.8% afirma que valorarían que se brinde un 
servicio de comida, en un 82.3% les agradaría que exista juegos mecánicos, en 






Concerniente a Determinar la factibilidad de mercado para la instalación 
de un lugar de recreación de karting en la ciudad de Piura – 2019. viabilidad es 
la actividad que abarca la investigación que indica el éxito o fracaso, que parte 
de una diversidad de acciones de empresa con ideas para planificar servicios o 
productos generadores de satisfacción de preferencias, fomentar y distribuirlos 
a los grupos de clientes, asignarles precios, con el propósito de conseguir los 
objetivos de la empresa (Hamilton y Paredes, 2005).  
 
Los posibles clientes afirmaron de igual forma que les gustaría que el 
centro de recreación de karting se ubique en un lugar periférico de Piura con un 
53.7% de aceptación y finalmente estos acudirán junto a amistades en un 70.1 y 
en un 29.4% con cierto miembro de familia. 
La hipótesis específica que se planteó H4 El perfil del cliente corresponde 
a jóvenes amantes de las disciplinas automovilísticas con poder adquisitivo 
elevado. La misma que fue corroborada en los resultados, en consecuencia, es 
aceptable, la hipótesis. 
Resulta vital efectuar una investigación de factibilidad, debido a que 
aproximadamente dos terceras partes de los pequeños negocios resultan un 
fracaso en los seis primeros años de actividades. Vale decir, seis de cada diez 
negocios nuevos llegan a fracasar en el lapso de los primeros años transcurridos, 
aparte del tipo de empresa. Realmente se anhela llegara a ser parte del grupo 
reducido que consigue ser exitoso; es pertinente considerar las debidas 
precauciones.     
El presente trabajo de investigación que intenta definir la factibilidad de la 
implementación del lugar de recreación de karting en la región, está definido por 
el perfil del cliente potencial, nivel de precios, demanda y oferta. 
El panorama del resultado analizado evidencia que los que determinan la 
viabilidad de mercado apoyan la implementación del lugar de recreación de 
karting en la región Piura. 
La hipótesis general se planteó: Existe viabilidad de mercado para la 
instalación de lugares de recreación de karting en Región Piura. La misma que 







1. Los aspectos que determinan la factibilidad de mercado lo cual garantizan 
la implementación del lugar de recreación, son el nivel de la actual oferta, 
el nivel de precios, el nivel demanda, y el perfil del posible cliente del lugar 
de recreación de karting en la ciudad de Piura. 
2. Hay un nivel bajo de satisfacción de la variedad y oferta de lugares de 
recreación en la región Piura con un 71.6%, el cual manifiesta que se 
cuenta un enorme segmento nuevo de mercado que hasta el momento no 
se ha aprovechado totalmente. En la actualidad, no existe competencia 
de forma directa para el centro de recreación. Se consideró para el estudio 
la oferta de los lugares de recreación actuales en la ciudad brindando un 
panorama que los clientes optan por acudir siempre o casi siempre a 
zonas abiertas como canchas deportivas, parques, etc, en un 91.1% y en 
un 66.9% con frecuencia acuden con mucha frecuencia a zonas cerradas 
tales como: discotecas, los cines o bares.  
3. El grado de acogida de las disciplinas automovilísticas es siempre o casi 
siempre con un 86.2%, evidenciando una enorme demanda posibles 
clientes de estas disciplinas que se vinculan de forma directa con el 
servicio que se otorgará y corroborando este dato se percibe que la 
constancia con que acudirán al lugar de recreación de karting se efectuará 
semanalmente en un 56.8% y el nivel de aceptación por las disciplinas 
automovilísticas en un rango de siempre es de 51.3% y casi siempre es 
de 41.9%, evidenciando la enorme atención en esta disciplina. 
4. Las características del posible cliente que corresponde al lugar de 
recreación de karting en la ciudad de Piura, incluye: pagar por el uso del 
servicio del lugar de recreación de karting es entre S/. 10.00 a S/. 20.00 
en un 58.1% por 5 vueltas, el ingreso económico de familia promedio de 
forma mensual del consumidor potencial está entre S/. 3000.00 – S/. 
4000.00 en un 55.09%, el cual demuestra un poder adquisitivo y nivel de 
ingresos medio, en donde se puede luchar con los precios que podría 


































5. El grado de acogida para la conseguir la ubicación del lugar de recreación 
de karting en un 53.6% forma parte del lugar periferia de la región de 
Piura. Evidenciando la captación de los individuos por distanciarse del 







5. Establecer un severo sistema de control que verifique la calidad de los 
equipos (karts) y las respectivas instalaciones (circuito) en el lugar de 
recreación, de tal manera que permita brindar un servicio de nivel elevado 
y que genere una confianza enorme en los clientes. 
6. Definir el lugar en el cual se implementará el lugar de entretenimiento de 
karting, de acuerdo a las necesidades de los posibles clientes. 
7. Tomar en cuenta un presupuesto económico con las representaciones 
técnicas de las herramientas de trabajo (karts) y del kartodromo o circuito 
aplicando los protocolos de seguridad y sanidad especificadas por ley. 
 
1. La investigación contribuirá a evidenciar la factibilidad de mercado en aras 
de conseguir la implementación de un lugar de recreación de karting, que 
puede llegar a convertirse en una atracción adicional para la ciudad de 
Piura, contribuyendo a promover el turismo del lugar, consiguiendo 
satisfacer las preferencias de esparcimiento y entretenimiento. 
2. Implantar acuerdos con el consejo provincial, que puedan servir para 
diseñar estrategias de promoción que maximicen el ingreso de la 
organización, el cual será una ventaja mutua, debido a que por un lado se 
puede promover la disciplina de karting para las competencias que se 
realizan en el entorno nacional. 
3. Conseguir despertar la atención de las personas, a través de la aplicación 
de estrategias de promoción, efectuando acciones promociónales donde 
se pueda traer a personas populares de esta disciplina para la captación 
de mayor público que le agrada en mayor magnitud y de esta manera 
contar con mayores ingresos. 
4. Se sugiere una vez instaurado el lugar de recreación, el incremento de la 
capacidad empleada en el transcurso de los años, en aras de maximizar 
los ingresos y efectuar un costeo detallado que contribuya a definir niveles 
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Es el estudio que dispone el éxito 
o fracaso de un proyecto a partir 
de una serie de actividades de 
negocio ideado para planear 
productos o servicios 
satisfactores de necesidades, 
asignarles precios, promover y 
distribuirlos a los mercados, a fin 
de lograr los objetivos de la 
organización. 
Para recoger información de esta 
variable se tomará en cuenta lo 
siguiente: 
Demanda de mercado, oferta de 
 
Cantidad que los usuarios 
potenciales están dispuestos a 
demandar a un precio dado, 
determinado por la encuesta de 
demanda como volumen de 
demanda. 
Cantidad de ofertantes para 
centros de entreteniendo, 
determinado por la encuesta de 
demanda como volumen de oferta. 
 
Características socio-demográficas, 
estilo de vida y conductuales de los 
usuarios potenciales, determinado 
por la encuesta de demanda como 
características del con perfil del 
 
Nivel de demanda 
 
 
Nivel de Oferta 
 
 


















































mercado, segmentos de 
mercado, perfil del consumidor. 
 
consumidor. 
Nivel de aceptación del centro de 
entretenimiento de karting medido 
a través de un cuestionario o 
encuesta 
Valor monetario que los usuarios 
potenciales están dispuestos a 
pagar por el servicio de karting, 
determinado por la encuesta de 
demanda como nivel de precios. 
Será determinado por la edad, y por 
el precio que están dispuesto a 
pagar, los clientes, estos 
determinados por la encuesta. 
 





Nivel de precios 
 












Anexo 02. Matriz de Consistencia  
  






mercado para la 
instalación de un 
centro de 
entretenimiento de 
karting en la ciudad 
de Piura, 2019. 
General:  
¿Existe viabilidad de mercado para la instalación 
de un centro de entretenimiento de karting en la 
ciudad de Piura?  
Específicas: 
¿Cuál es la oferta actual de centros de 
entretenimiento en la ciudad de Piura? 
¿Cuál es la demanda para el centro de 
entretenimiento de karting en la ciudad de Piura? 
¿Cuál es el nivel de precios que estaría dispuesto 
a pagar la demanda para hacer uso del centro de 
entretenimiento de karting? 
General: 
Determinar la viabilidad de mercado para la 
instalación de un centro de entretenimiento de karting 
en la ciudad de Piura. 
Específicos: 
Determinar la oferta actual de centros de 
entretenimiento en la ciudad de Piura 
Definir el volumen de la demanda de clientes que 
asistirán a este negocio en  la ciudad de Piura  
Definir el nivel de precios que estaría dispuesto a 
pagar la demanda  
Describir el perfil del potencial cliente del centro de 

































ESCUELA ACADÉMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN  
Buen día señor (a), soy estudiante del X ciclo de la carrera de Administración de la Universidad César 
Vallejo y estoy realizando una investigación sobre Viabilidad de mercado para la instalación de un 
centro de entretenimiento de karting en la ciudad de Piura, es por eso que su opinión será de mucha 
importancia. Le agradezco de ante mano por su tiempo.  
 
Preguntas: 
1. ¿Cuándo sale frecuenta o prefiere lugares cerrados (bares, discotecas, cines)? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Nunca  
d) Casi nuca 
 
2. ¿Cuándo sale frecuenta o prefiere lugares abiertos (parques, canchas deportivas, etc.)? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Nunca 
d) Casi nunca 
 
3. ¿Se siente satisfecho con la diversidad de centros de entretenimiento en Piura? 
 a)    Siempre 
 b)    Casi siempre 
 c)    Nunca 
 d)    Casi nunca  
 




5. ¿Cuándo hay eventos automovilísticos en Piura, asiste? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
6. ¿Ha presenciado usted competencias de karting? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
7. Si existiera una pista de karting en Piura ¿Le gustaría visitarla? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 







8. ¿Participaría usted en este deporte si garantizamos su seguridad? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca   
 
9. ¿Qué tiempo le dedica a las salidas con sus amigos, compañeros de trabajo o de estudio y 
familia? 
a) Dos o más veces por semana 
b) Una vez por semana 
c) Tres veces por mes 
d) Dos o menos veces por mes 
 
10. ¿Con qué frecuencia asistiría al centro de entretenimiento de karting? 
a) Dos o más veces por semana 
b) Una vez por semana 
c) Tres veces por mes 
d) Dos o menos veces por mes 
 
11. ¿Cuál es su nivel de ingresos familiar? 
a) S/. 1000 a S/. 2000 
b) S/. 2000 a S/. 3000 
c) S/. 3000 a S/. 4000 
d) S/. 4000 a más 
 
12. ¿Qué monto estaría dispuesto a pagar por el servicio de cinco vueltas en el karting? 
a) S/. 0 – S/. 10 
b) S/. 10 - S/. 20 
c) S/. 20 – S/. 30 
d) S/. 30 a más 
 
13. ¿Se siente atraído por los deportes automovilísticos? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
14. ¿Le gustaría que haya la promoción de dos por uno en el centro de entretenimiento de karting? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
15. ¿Le gustaría que haya la promoción acumulación de puntos en el centro de entretenimiento 
de karting?  
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
16. ¿Le gustaría que haya la promoción pase por grupos de amigos en el centro de 






b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
17. ¿Le gustaría que haya la promoción Pase familiar en el centro de entretenimiento de karting? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
18. ¿Le gustaría que se ofreciera el servicio de comidas? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
19. ¿Le gustaría que se ofreciera el servicio de juegos mecánicos? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
20. ¿Le gustaría que se ofreciera el servicio de máquinas de juegos? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
21. ¿Le gustaría que se ofreciera el servicio de venta de juguetes? 
a) Siempre 
b) Casi siempre 
c) Casi nunca 
d) Nunca 
 
22. ¿Dónde le gustaría que se ubique el centro de entretenimiento de karting? 
a) Zonal industrial 
b) Zona residencial 
c) Zona de periferia 
d) Centro de la ciudad 
 








Sexo:  M___    F___ 
Edad: Menos de 20 años__ De 20 a 24 años__  De 25 a 29 años__ 
Ocupación: Dependiente___  Estudiante___  Independiente___ 





Anexo 04: Validaciones de instrumentos  
 
                     CONSTANCIA DE VALIDACIÓN 
 
Yo, Freddy William Castillo Palacios con DNI Nº 02842237 Doctor   en Ciencias 
administrativas Nº ANR: A 202528, de profesión Licenciado desempeñándome 
actualmente como: Docente a tiempo completo en la U.C.V. Piura 
Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validación los 
instrumentos: 
Cuestionario 




















clientes de la 
empresa 
DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE 
1.Claridad 
    X 
2.Objetividad 
    X 
3.Actualidad 
    X 
4.Organización 
    X 
5.Suficiencia 
    X 
6.Intencionalid
ad  
    X 
7.Consistencia 
    X 
8.Coherencia 
    X 
9.Metodología 






En señal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 26 días del mes de 






Dr.  :     Freddy William Castillo Palacios   
DNI  :     02842237 
Especialidad :     Administración  








“ Viabilidad de mercado para la instalación de un centro de entretenimiento de karting en la ciudad de 
Piura, 2019” 
 
FICHA DE EVALUACIÒN DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO 
Indicadores Criterios 
Deficiente 
0 - 20 
Regular 
21 - 40 
Buena 
41 - 60 
Muy Buena 
61 - 80 
Excelente 
81 - 100 
OBSERVACIONES 
ASPECTOS DE VALIDACION 
0 6 11 16 21 26 31 36 41 46 51 56 61 66 71 76 81 86 91 96  
5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 90 95 100  
1.Claridad Esta formulado 
con un lenguaje 
apropiado 
                 86    
2.Objetividad Esta expresado en 
conductas 
observables 
                 86    
3.Actualidad Adecuado al 
enfoque teórico 
abordado en la 
investigación 
                 86    
4.Organización Existe una 
organización 
lógica entre sus 
ítems 











                 86    
6.Intencionaldiad Adecuado para 
valorar las 






tema de la 
investigación 
7.Consistencia Basado en 
aspectos teóricos-
científicos de la 
investigación 
                 86    
8.Coherencia Tiene relación 
entre las variables 
e indicadores 
                 86    
9.Metodología La estrategia 
responde a la 
elaboración de la 
investigación 
                 86    
 
INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalúe la pertinencia, eficacia del Instrumento que se está validando.  
Deberá colocar la puntuación que considere pertinente   a los diferentes enunciados. 
Piura, 26 de setiembre del 2021. 
 
                                                                           Dr.:   Freddy William Castillo Palacios 
                                                                            DNI: 02842237  
                                                                            Teléfono: 969584019  
                                                                            E-mail:      fwcastillop@ucvvirtual.edu.pe 
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